
简 约 双 1 1 促 销 活 动 策 划 P P T 模 板

今年双11，
你真的赚
到钱了吗？

数据来源：2025年双十一全网销售数据解读报告-星图数据202511；青眼情报



大促节奏革新：长周期常态化，平台提前抢跑 ，模糊促销边界

预热：
售卖：

时长
（含预售）

同比增加

10.17 00:00-10.20 19:59
10.20 20:00-11.14 23:59

返场期

11月12日-11月14日

10.30 -11.1

预热：10.15 14:00-10.15 19:59
定金：10.15 20:00-10.20 17:59
尾款：10.20 20:00-10.24 23:59

10.18 -10.19

品类日          

10.20 -10.29

时间周期： 10.9~11.11 时间周期： 10.7~11.11时间周期： 10.16~11.14时间周期： 10.9~11.14时间周期： 10.15~11.14

现货期现货销售

+3天-1天+4天+2天

37天31天 34天

+1天

30天 36天

全品类
bigday

预售期

品类日

收官日

现货

预售

专场期

开门红

抢先购

预热期

高潮期

10.7 -10.17

开门红

10月9日00:00-10月9日19:59 10月16日 20 ：00-11月14日

10月9日20:00-10月31日

10月31日20:00-11月3日

11月8日-11月11日

10月9日-11月11日

11月4日-11月7日

拼多多

11.8 -11.11

11.2 -11.7

快手抖音京东天猫



各平台促销规则持续简化，一件直降成主流，告别复杂的  “凑满减”

官方立减8.5 折起、超级秒杀、惊喜直降、超级红包、88VIP  
消费券等

官方直降、超级惊喜红包、 PLUS超级补贴
跨店满减每满300减50

砸金蛋领券、三单挑战、整点抢劵、百亿补贴、超级加补等   
满减每满200减30

消费券超级补贴、官方立减、

官方立减88折、大牌大补

官方立减8.5 折起、超级秒杀、惊喜直降、超级红包、88VIP  
大额消费券等
跨店满减每满300减50

平台补贴券（满 200-20 元）、超级惊喜红包、 PLUS会员超  
级补贴、月黑风高活动、百亿补贴等
跨店满减每满300减50

砸金蛋领券、三单挑战、整点领劵、百亿补贴、品牌特惠官方
立减等
满减每满200减30

双十一神券、一件立减、直播间抢红包
五折抢大牌、搜索赢免单、超值天团、超值品类等

商城抽免单、直播间天降红包、抽免单、万人团、惊喜满减券、
购物团等

天猫

京东

拼多多

抖音

快手

2024年2025年平台



周期长
由简入繁再返简，长周期常态化，平台提前抢跑，模糊促销边界，稀释掉了曾经无可比拟的增

长势能，也给了消费者理性决策的时间。

退货高
在促销节点完成“囤货式下单”，却在冷静期后根据实际需求进行“选择性留存”。数据显示，

中国境内品牌店铺的退货率从2021年的24%涨至2024年上半年的35%，电商平台的退货率高

达60%。

系统战
短期爆发力的促销战取决于大促策略，长期生命力则依赖于产品研发、用户运营与全域协同的

综合能力。



简 约 双 1 1 促 销 活 动 策 划 P P T 模 板今年双11，
有什么亮点？

数据来源：2025年双十一全网销售数据解读报告-星图数据202511；青眼情报



首个AI全面落地的双11
AI技术全链路深度赋能，重构消费决策与商家经营效率

自动进行产品信息对比
和比价

对比产品
更智能

自动计算优惠组合

问答即购物
购物决策
更快速

从被动响应到主动感知

对话式、场景化智能搜索
需求识别
更多元

店铺运营
自动化

运营AI技术实现内容创作、
营销推广、直播运营等环节

的自动化运营

客户服务 
个性化

智能客服与导购7x24小时接待；

个性化解决方案

经营分析
智能化

AI数据分析覆盖多经营

节点，科学制定经营策略

店铺运营

客户服务

经营分析

AI正在全面改变消费者的信息获取，
商品匹配和决策方式

商家的经营分析、店铺运营、客户
服务也正在全面向AI进化消费者端 商家端





全网电商销售总额

同比增长：           +14.2%

同比增长计算口径： 同比去年大促周期；
例： 2025年10月7日-11月11日 VS 2024年10月14日-11月11日
*受2025年双十一大促周期调整影响（各平台促销时段与规则存在差异），同比数据可比性
受限，本报告中相关增长率指标仅供趋势参考



综合电商销售总额

+12.3%
同比增长计算口径： 同比去年大促周期；
例： 2025年10月7日-11月11日 VS 2024年10月14日-11月11日
*受2025年双十一大促周期调整影响（各平台促销时段与规则存在差异），同比数据可比性
受限，本报告中相关增长率指标仅供趋势参考

天猫

抖音
京东



即时零售销售总额

+138.4%

淘宝闪购
美团闪购

京东秒送

同比增长：



社区团购销售总额

多多买菜
兴盛优选

-35.3%

美团优选

同比增长：



全网TOP10品类销售表现

16.5%

14.6%
14.0%

8.2%

6.5%
               5.9%               5.7%

3.8%               3.6%

家用电器           手机数码               服装               个护美妆      女鞋/男鞋/箱包       食品饮料           家具建材            电脑办公            母婴玩具           运动户外

4.4%



2025年双11美妆销售额&同比
从传统的“功能性消费”向“悦己性+长期护理性消费”双轨发展

数据来源：星图数据



综合电商美容护肤销售表现

TOP1                      珀莱雅                                 兰蔻                                   韩束                                     后

TOP2 兰蔻 雅诗兰黛 珀莱雅 雪花秀

TOP3 修丽可 SK-II 赫莲娜 韩束

TOP4 雅诗兰黛 欧莱雅 谷雨 谷雨

TOP5 欧莱雅 修丽可 自然堂 格丽丝黛玛

排名

天猫 京东 抖音 快手



综合电商洗护清洁销售表现

TOP1                        卡诗                                   维达                                  蓝月亮                                 立白

TOP2 护舒宝 洁柔 蔬果园 可舒儿

TOP3 维达 心相印 维达 参半

TOP4 潘婷 清风 心相印 蓝月亮

TOP5 欧莱雅 蓝月亮 妇炎洁 幸家

排名

天猫 京东 抖音 快手



综合电商香水彩妆销售表现

排名

天猫 京东 抖音 快手

TOP1 圣罗兰 圣罗兰 圣罗兰 玓皮喜

TOP2 肌肤之钥 迪奥 蒂洛薇 奢貌

TOP3 雅诗兰黛 雅诗兰黛 毛戈平 恋火

TOP4 娜斯 兰蔻 卡姿兰 珂拉琪

TOP5 毛戈平 肌肤之钥 肌肤之钥 修可芙









自2023年“双11”起，国货品牌珀莱雅成功突围，连续在
多次大促中稳居总榜榜首。2025年“双11”现货首日4小
时榜单中，珀莱雅依旧表现强势位列第一，证明国货头部
品牌在品牌力、产品力与大促运营上已具备与国际巨头正
面竞争的实力。
此外，榜单呈现出头部固化特征。在去年至今的大促中，
TOP5品牌均被珀莱雅、欧莱雅、兰蔻、雅诗兰黛与海蓝
之谜这五个品牌包揽。反映出美妆市场的马太效应加剧，
头部品牌凭借其强大的品牌资产、明星产品矩阵与营销资
源，持续收割大促红利。



国货头部品牌对榜单冠亚军的持续垄断，自2023年
“双11”起，榜单TOP1与TOP2均由国货品牌韩束和珀莱雅
包揽。这一格局在2025年“618”赫莲娜作为国际高端品牌
重返TOP2打破，这或预示着国际品牌正在调整其抖音战略。
在今年“双11”首轮榜单（10月9日至10月19日）中，韩束、
珀莱雅和百雀羚分列前三，且TOP5品牌中国货占据4席，再
次印证国货品牌在大促关键阶段的强劲爆发力。



国货美妆将东方美学与成分科技结合，吸引年轻消费者

韩束红蛮腰大礼盒环六肽4.0抗           
皱紧致补水护肤

韩束双11大促首日实现了同比近

50%的增长。

聚焦成分研发，推出“X肽”面

霜等代表性产品，并通过内容合

作，深化消费者对“肽”成分的

认知。

百雀羚 
灵玉面霜保湿修护紧致抗皱

凭借扎实的成分功效和独特的东

方美学设计实现从新品到爆品的

突破。

主打“清-补-养”全链路抗老体

系，专为东方肤质设计的温和抗

老产品。



消费者画像

数据显示，大促期间美妆消费者性别结构以女性为主

导，女性消费者占比66.4%；而男性消费群体占比已

达33.6%，标志着“他经济”已成为美妆市场不可忽

视的重要增长极。 

调研发现，美妆消费市场年龄结构呈现显著分层特征：26-

35岁消费者占比超六成（60.7%），构成市场绝对主力，这

一群体兼具理性消费观与品质追求，是品牌必争之地。36-

45岁成熟客群稳居第二梯队（21.9%），该群体对于抗衰、

修护等高功能产品的需求持续旺盛。19-25岁Z世代虽目前

占比有限（12.3%），但代表未来增长潜力。



双11销售额前50护肤商品中，复合功效护肤品销售额占比47.1%，商品数占比44%。修护功效
占比最高（46.7%），紧致、抗皱、淡纹次之。

理肤泉B5 PRO面膜

薇诺娜特护霜同频多重胶原敏感修
护次抛精华



理性消费
按需分级

提前规划
消费升级

即想即得

2025


